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آشنایی با ادبیات برنامه ریزی کسب و کار

هدفمحتواعنوان

تعیین شیوه کسب درآمدمعماری کسب و کارمدل کسب و کار

...  جذب سرمایه گذار، همکار، شریک و برنامه ریزی کسب و کارطرح کسب و کار

اایجاد سرنخ فروش و افزایش آگاهی بازار نسبت به مبرنامه آگاه سازی بازار نسبت به مابرنامه بازاریابی

کسب درآمد حاصل از فعالیت های بازاریابیآمدبرنامه تبدیل سرنخ های بازار به مشتری و کسب دربرنامه فروش



Growth Hacking

داده محور و علاقه مند به تحلیل داده
ل علاقه مند به ابزار دیجیتال جهت تحلی

اعتقاد بر اهمیت بازگشت سرمایه
رینگاه فرآیند محور بر پروسه خرید مشت

:ذهن هکر رشد :محصولات هک رشد
سئو

بازاریابی محتوا
بازاریابی شبکه های اجتماعی

A/Bتست 
رینگاه فرآیند محور بر پروسه خرید مشت

:اعتقاد ظهور هک رشد

اول رشد کن، بعد بودجه بگیر

:وظیفه هکر رشد

از بین بردن ترس کسب و کارها بابت سرمایه گذاری
در پروژه های بزرگ تر

:هک رشد چگونه شکل گرفت

ظهور شبکه های اجتماعی و سرویس های ایمیلی
و کار به کارگیری برنامه نویسان در تحلیل کسب

زیر سوال رفتن بازاریابی سنتی
اثبات شیوه های کمی در فروش و بازاریابی
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بازاریابی

فروش

خدمات پس از فروش



تفکرات زیان ده کسب و کارها

تفکر انفعالی

(Contact)بی تفاوتی نسبت به ایجاد رابطه 

اجازه پیشبرد فروش به مشتری

تفکر صفر و یک

اتکای بیش از حد بر موفقیت گذشته

کمال طلبی منفی

بزرگ نمایی شکست های گذشته

عاملیت بیش از حد

نگاه صرفا کیفی به کسب و کار 



Marketing Plan–اجزای برنامه بازاریابی 

انتخاب مشتریان هدف•

پیشنهاد منحصر به فرد کسب و کار من•

انتخاب کانال های توزیع•

پروموشن های فروش•

استراتژی بازاریابی آنلاین•

افزایندگان نرخ تبدیل و فریب های جلسه دمو •

همکاران استراتژیک•

Many to Manyبازاریابی •

بازاریابی مشتریان فعلی•

تحلیل و ارزیابی مالی•



Target Customer–مشتریان هدف 

حمله به بازار آسیب پذیر رقیب/ اجتناب از بازار بکر رقیب 

تمایز میان تصمیم ساز و تصمیم گیرنده

(ریقه ارتباطصنعت، حوزه فعالیت، تعداد پرسنل، نرم افزار قبلی، ط)آگاهی از صفات مشترک مشتریان راضی قدیمی 



- Unique Selling Propositionارزش پیشنهادی ویژه فروش

شایستگی منحصر به فرد کسب و کار من

ارزش ویژه ای که من می توانم برای مشتریان ایجاد کنم

:ایجاد شعار از ارزش ویژه مشتری

جمله یا عبارتی که مشتری با یک نگاه درک عمیقی از آن یابد

استفاده از این جمله در شبکه های اجتماعی، سایت و سایر اقلام تبلیغاتی

ارزش پیشنهای فروش اپل چیست؟

ارزش پیشنهادی فروش گوگل چیست؟





Distribution Plan–کانال توزیع 

کانال های وصل شدن من به مشتریان و مشتریان به من

حضور در رسانه های مختلف

هاارزیابی اثربخشی کانال 





نمره دهید100تا 0کانال توزیع
وبسایت فعال
ارسال ایمیل

تبلیغات کلیکی 
ارسال پیامک

اکانت اینستاگرام
Telegramگروه فعال /کانال

LinkedINاکانت فعال 
بازاریابی تلفنی 

حضور در آموزشگاه های حسابداری
.. (.کتاب اول، نیاز روز و )ثبت در یلوپیج 

خودارزیابی کانال های توزیع 



- Promotion Planبرنامه ترفیع

بررسی رسانه های تبلیغاتی

:کارایی داشته استB2Bمواردی که همواره در 

حضور در نمایشگاه ها•

Sampleارائه •

تخفیف خدمات پس از فروش•

تخفیف بر محصولات تکمیلی•

ابزارهای تبلیغاتی که می شناسید را نام ببرید



چرا از نظر بازاریابان، بازاریابی ایمیلی بیشترین اثربخشی را دارد؟
چرا شیوه های آفلاین در نمودارها دیده نمی شود؟

چقدر در ایران این آمارها مصداق دارد؟





- Online Marketing Strategyاستراتژی بازاریابی آنلاین

... (سئو، فروشگاه آنلاین، بازاریابی محتوایی و ) بازاریابی از طریق سایت 

تبلیغات کلیکی

بازاریابی ایمیلی

بازاریابی شبکه های اجتماعی 

چرا علاوه بر سپیدار سیستم، به نفع نماینده هم هست که تبلیغات آنلاین پیش ببرد؟









Lead to Sale Conversion Rate–استفاده از افزایندگان نرخ تبدیل 

(به تفکیک رسانه ) محاسبه قیف فروش 

USP واضح و ملموس برای مشتری

انحصاری ویژه صنعت و صنف ( Presentation)ارائه

(بروشور اطلاعاتی، آموزشی و داستان موفقیت) استفاده از اقلام تبلیغاتی 

سپیدار سیستم چه اقلام تبلیغاتی در اختیار نمایندگان قرار می دهد؟

مسئله محوری در مذاکره
شیوه پیشبرد مسئله مشتری

استفاده از اثر مقایسهموضع گیری در مقابل قیمت
دهای تولیدتاکید بر تعداد مشتریان، رضایت مشتریان،داستان موفقیت و استاندارموضع گیری در مقابل کارایی محصول



ریاناز مشت... دریافت داستان موفقیت، تقدیرنامه و 
در ازای ارائه ارزش به مشتری 



... دریافت داستان موفقیت، تقدیرنامه و 
ه در ازای ارائه خدمات مورد نیاز مشتری با مزایای ویژ



Lead to Sale Conversion Rate–استفاده از افزایندگان نرخ تبدیل 

:  در جلسه مذاکرهسفیدفریب های 

نشان دادن ساختار به جای تاکید کسب و کار بر شخص :1فریب 

و پیشبینی حدسیHalo Effectاستفاده از اثر هاله ای :2فریب 

ایجاد حس دین: 3فریب 

اثر مقایسه  : 4فریب 

هشدار آنچه از دست می دهید–Endowment Effectاثر مالکیت : 5فریب 





Strategic Alliance in microbusiness–اتحاد استراتژیک در بنگاه های خرد 

کسب و کار شما قدرت پوشش نیازهای مشتری را به صورت کامل ندارد: چرایی

برنده –برنده : مدل ذهنی

(زیابیبرنامه ریزی، اجرا و ار)پذیرش ریسک های مالی و اعتباری ، طراحی مدل مارکتینگ و فروش و تعامل بالا: زیرساخت

:کاندیدای برقراری ارتباط
مشتریان کلیدی•
برندهای صنعت•
ارتباطات دولتی•
کارمندان قدیمی•
رقبا•

ند؟دلینو، سپیدار سیستم و موسسه آموزش همکاران سیستم چه همکاری استراتژیکی می توانند داشته باش



Many to Many Marketing–ارتباطات بازاریابی گسترده 

Net Promoter Score:–افزایش نرخ توصیه مشتریان 

)  چقدر احتمال خرید وجود دارد؟ 10تا 0اگر قرار باشد مشتری خرید از شما را به شخص دیگری پیشنهاد کند، از 
(بیشترین احتمال10صفر کمترین و 

شناسایی و حساسیت به تک تک فرایندها و مسیرهای خرید مشتری: بهبود تجربه خرید مشتری

:  مثال)تری استفاده از ابزار سنجش دقیق برای بهبود تجربه خرید مش: رویکرد دیجیتال در مقابل بازاریابی سنتی
... (شبکه های اجتماعی، گوگل آنالتیکس و 





مرحله وجود دارد؟2چرا وبلاگ در 



Existing Customer Marketing–بازاریابی مشتریان فعلی 

Forrester sum up this customer-centric approach in their B2B Loyalty, the 
B2C Way report:

• “B2B marketers must change their mindset, moving from a focus on 
products, internal processes, and organizational silos to a focus on the total 
customer relationship – from discovery and purchase to engagement, 
retention and loyalty”.

• It’s focussed on driving retention, building loyalty and earning brand 
advocates. It’s about creating an optimum customer experience.



دیتابیس مشتریان فعلی

علت عدم خرید سیستم مورد نیاز  در سیستم های مورد نیازتاریخ خریدسیستم های خریداری شدهنام مشتری
رضایت سنجیتاریخ خرید

Xحسابداری
راضیکم بودن تعداد پرسنلحقوق و دستمزد96/07دریافت و پرداخت

Y
حسابداری

دریافت و پرداخت
انبار 

فروش

راضی--96/09

Zحسابداری
راضیبودجه محدود خریددریافت و پرداخت96/12حسابداری پیمانکاری



بازاریابی رویداد 

انتخاب هدف از برگزاری رویداد

انتخاب محتوای ارائه 

انتخاب رسانه جهت ارائه

برنامه تبلیغات رویداد

قیمت گذاری رویداد

خروجی مورد نظر از رویداد

پیگیری های پس از رویداد

شاخص ارزیابی

یک رویداد طراحی کنید



ارزیابی مالی 

سرمایه گذاری در بازاریابی و فروش
انتظار از افزایش درآمد و توجیه اقتصادی 



پروژه های جلسه اول 

عنوان پروژه 
ابت استعلام قیمت از یک سرویس ارسال انبوه پیام کوتاه ب

تبلیغات
راه اندازی اکانت اینستاگرام نمایندگی

ان به راه اندازی کانال تلگرام نمایندگی و اضافه کردن مشتری
کانال

ویژه مدیر عامل ) راه اندازی پروفایل شخصی لینکداین
(نمایندگی

ومعرفی یک سایت تخصصی حسابداری جهت تبلیغات
استعلام قیمت 

م نماینده گرامی، لطفا پروژه های خود را در یکک فایکل ورد تنظکی•
نماییکککککککد و بکککککککرای مکککککککن بکککککککه آدرس ایمیکککککککل 

shayanp@systemgroup.net یکککککا شکککککماره تلگکککککرام
(. تیر26زمان ارائه تا )ارسال نمایید09125985143

سوالی داشتید، لطفا با من در تماس باشید•

☺دریافت گواهینامه حضور در دوره منوط به ارائه تکالیف است•



TakeAway


